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puede transformar el spa de un hotel en una fuente de del huésped
ingresos y hacer de su hotel un destino muy deseado."
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Comprension de las tendencias del mercado

Comprender las tendencias del mercado es fundamental, ya que le permite aprovechar
las oportunidades existentes.

a) Mavyor conciencia sobre el bienestar

"Si miramos al horizonte, la economia mundial del bienestar tiene una fuerte
corriente detras, basada en tendencias globales que no hacen mas que
acelerarse: una poblacion que envejece, un aumento de las enfermedades
cronicas y el malestar mental, y un cambio en los valores de los consumidores."

-Ophelia Yeung, investigadora principal del GWI

La industria del spa esta evolucionando rapidamente y se esta convirtiendo en un
vinculo cada vez mas importante con la salud fisica, mental y espiritual. El sector
del turismo de bienestar de rapido crecimiento, medido en billones, refleja un
profundo cambio en las prioridades, y los spas de los hoteles pueden desempefar
un papel importante en esto. En lugar de un lugar para relajarse, se estan
convirtiendo en un centro de rejuvenecimiento activo y educacidon para un estilo
de vida saludable. Al combinar la innovacién de vanguardia con tradiciones
antiguas, los spas se estan volviendo cada vez mas dinamicos y reflejan cambios
sociales mas amplios hacia la salud holistica, la sostenibilidad y la integracién
tecnoldgica.

Esta tendencia transformadora esta transformando el panorama de la industria
hotelera, impulsando a los hoteleros a revisar y mejorar sus ofertas y servicios.
No es sorprendente que la investigacidn realizada por las principales empresas de
consultoria confirme el crecimiento de la industria por encima de la media y la
creciente demanda de terapias respaldadas por la ciencia y los datos,
especialmente en lo que respecta al envejecimiento saludable.

SKYQUEST

Global Wellness Tourism
Market

Report Contains

www.skygquestt.com www.mckinsey.com
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Los motivos esenciales de la creciente demanda de turismo de bienestar incluyen:

Conciencia de la salud: una creciente conciencia global sobre los
problemas de salud ha impulsado a los viajeros a buscar destinos que
ofrezcan instalaciones de bienestar, lo que hace que el turismo de bienestar
sea cada vez mas lucrativo.

Alivio del estrés: el estilo de vida moderno, caracterizado por rutinas
aceleradas y entornos de alto estrés, ha llevado a los viajeros a buscar
relajacién y rejuvenecimiento. El turismo de bienestar ofrece una escapada
con servicios como tratamientos de spa, sesiones de yoga y talleres de
meditacion.

Bienestar holistico: Los viajeros a menudo ven las vacaciones como
oportunidades para mejorar su bienestar holistico, lo que genera interés en
una amplia variedad de programas de mejora de la salud, incluida la salud
fisica, mental y espiritual.

La industria del spa en cifras

En 2022, habia mas de 181.000 spas, que generaban unos 95.000 millones
de dodlares en ingresos y empleaban a casi 2,5 millones de trabajadores.

El sector del spa ha crecido un 9,9 por ciento anual entre 2015y 2017, y se
prevé que alcance los 185.000 millones de ddlares en 2030.

Los cinco principales mercados son Estados Unidos (20.800 millones de
ddlares), China (8.200 millones de ddlares), Alemania (6.700 millones de
dolares), Japon (5.700 millones de dodlares) y Francia (3.600 millones de
dolares).

GWI estima que para dotar de personal al creciente negocio global de spa,
la industria necesitara 300.000 terapeutas de spa capacitados adicionales y
54.000 gerentes/directores de spa con experiencia (por encima del nivel
actual) para 2024.

GLOBAL WELLNESS ECONOMY:

$5.6 trillion in 2022

Mental
i Wellness
$181b

Wellness .
Real Estate [ Wellness Personal Care
$398b . Tourism & Beauty
$651b $1,089b

Public Health,

Prevention, &
Personalized
Medicine
$611b

Healthy Eating, Physical
Nutrition, & Activity
Weight Loss $976b

$1,079b

GLOBAL WELLNESS

Note: Numbers do not add to total due to overlap in sectors. (‘. INSTITUTE *

Source: Global Wellness Institute

https://globalwellnessinstitute.org

Pagina 4 de 41


https://globalwellnessinstitute.org/industry-research/2023-global-wellness-economy-monitor/

Los lideres de mayor crecimiento proyectados en el sector del bienestar
hasta 2027 son:

Bienes raices relacionados con el bienestar (17,4 % anual)
Turismo de bienestar (16,6 % anual)

Aguas termales/minerales (14,3 % anual)

Bienestar mental (12,8 % anual)

Spas (8,3 % anual)

nhwnNE

b) Sostenibilidad

La industria hotelera se encuentra bajo una presién cada vez mayor para abordar
su impacto ambiental y promover practicas sostenibles. Las practicas sostenibles
son cada vez mas cruciales para la salud y la resiliencia de cualquier negocio,
incluidos los spas. Al centrarse en practicas de spa sostenibles que enfaticen el
equilibrio ecoldgico y eviten el agotamiento de los recursos naturales, las empresas
tienen la oportunidad de mejorar su reputacién. Ademas, implementar estas
practicas sostenibles de manera inteligente puede ayudar a reducir los costos
operativos.

SPA W W
INDUSTRY |07,
ASSOCIATION

10 Trending
Sustainable
Best

Practice

for Spa |

(D

D
N

¢
C

https://www.deloitte.com https://dayspaassociation.com

Las tres areas de implementacion de la sostenibilidad:

« Actualizaciones operativas: incluye pequefias reparaciones como
cambiar un filtro o reemplazar la iluminacidon que proporciona reducciones
rapidas en el uso de energia, pero también cambios de infraestructura mas
grandes como reemplazar el sistema de calefaccidn y refrigeracion al final
de su vida util, medidas de conservacion del agua y programas de gestion
de residuos, incluido el reciclaje y el compostaje.

o Participacion de los huéspedes: los hoteles pueden mejorar la
experiencia de los huéspedes compartiendo informacién sobre practicas
sostenibles y alentando a los huéspedes a participar en esfuerzos de
conservacion.
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« Participacion de la fuerza laboral: capacitar y educar al personal sobre
practicas ecoldgicas, reduccidn de desechos y conservacion de energia
puede conducir a operaciones mas eficientes. Esto puede causar un efecto
domind, ya que el personal lleva estas practicas a sus hogares vy
comunidades. Ademads, el personal puede actuar como embajadores,
promoviendo practicas sostenibles entre los huéspedes y alentando su
participacion.

c) Personalizacidn

La personalizacién a medida es la base del lujo moderno. Los spas modernos llevan
la personalizacién a nuevos niveles al ofrecer experiencias de bienestar
personalizadas y adaptadas a las necesidades y preferencias Unicas de los
huéspedes. Utilizan herramientas de diagndstico avanzadas para crear planes de
tratamiento individualizados que abarcan todo, desde nutricidon y fitness hasta
cuidado de la piel y bienestar mental.

d) Practicas integradoras

Los spas estan armonizando cada vez mas las practicas de salud integradoras,
combinando la medicina convencional con terapias alternativas. Esta tendencia
refleja el creciente reconocimiento de los beneficios de un enfoque holistico de la
salud, que trata la mente, el cuerpo y el espiritu como entidades interconectadas.
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e) Bienestar culinario

La nutricion es un componente indispensable del bienestar general y los spas de
lujo mejoran sus opciones culinarias para satisfacer esta tendencia. Cada vez se
presta mas atencion al bienestar culinario, en el que la comida se considera tanto
nutricidn como medicina. Los spas ofrecen ahora menus gourmet centrados en la
salud que se adaptan a diferentes necesidades y preferencias dietéticas.

Conclusion: Tendencias del mercado

El bienestar, la sostenibilidad, la personalizacion, las practicas
integradoras y la conciencia nutricional estan en auge y van de la mano.
Atraen a los viajeros preocupados por la salud y el medio ambiente y
contribuyen a la conservacion del medio ambiente, lo que refuerza la
marca de bienestar.
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Optimizacion

Optimizar significa aprovechar al maximo lo que se tiene en todos los aspectos de
la empresa para crecer de la forma mas eficiente y eficaz posible.

Al igual que en cualquier otro negocio, un spa hotelero puede aumentar
sus ingresos de varias maneras: atrayendo nuevos clientes, alentando a los
existentes a visitar con mas frecuencia, aumentando el valor promedio de cada
venta y optimizando. Si bien los operadores y gerentes de spa a menudo se centran
en ganar nuevos clientes y aumentar las ventas, es crucial no pasar por alto la
importancia de la optimizacion, incluso cuando el negocio parece estar funcionando
bien. Ignorar la optimizacion puede conducir a una mala experiencia de usuario,
lo que resulta en oportunidades de ingresos perdidas y desperdicio innecesario de
dinero.

éPor qué la optimizacion antes que la expansion?

Piensa en un proceso de negocio como un coche de carreras. A pesar de que todas
las tuercas y pernos estan apretados a solo el 65% de su supuesta tensién, todo
podria parecer bien a baja velocidad. Sin embargo, cuando se acelera, las tuercas
y los pernos comienzan a aflojarse, los componentes fallan y las ruedas pueden
incluso despegarse, por lo tanto, enfrentando un desastre. Al mantener y optimizar
constantemente, los problemas podrian evitarse o abordarse facilmente de manera
mas simple y rentable, mientras que operar con todos los cilindros se vuelve
seguro y divertido

Al centrarse en la optimizacién, se pueden identificar areas ocultas de debilidad en
el proceso de negocio antes de que causen problemas. Se trata de ir mas alla de
lo mediocre. En lugar de conformarse con "suficientemente bueno", es importante
adoptar la mentalidad de "excelencia". Esto facilita la expansién del negocio y el
aumento de los ingresos.

a) Optimizacion de los servicios de spa

El proceso de prestacidon de servicios de spa comienza mucho antes del tratamiento
en si y continla durante algin tiempo después del mismo. Todo el proceso se
puede clasificar en tres fases: la fase previa al servicio o de toma de decisiones,
la fase de servicio y la fase posterior al servicio o de retroalimentacion. Las tres
fases deben funcionar en sintonia entre si y requieren una optimizacién cuidadosa
y continua para obtener los mejores resultados.
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Fase previa al servicio / de
toma de decisiones

La fase de toma de decisiones
incluye el primer contacto, es
decir, la primera impresion, la
revision de las ofertas, la
seleccidn y la posible reserva y
los procedimientos que
acompafan hasta el momento
del servicio en si. Este es el
momento en el que un cliente
potencial contempla con
entusiasmo los servicios de
spa y estd abierto a
sugerencias. Las primeras
mejoras en este ciclo de
decision tienen un efecto
domind en los resultados de
cada etapa posterior. Una fase
de toma de decisiones bien

pensada y correctamente
disefiada puede tener un
impacto decisivo en los
resultados comerciales del
spa.

La optimizacion de la fase
previa al servicio tiene
como objetivo facilitar la
decision y hacer que la
compra sea sencilla.

La optimizacién incluye:

e Presentacion del spa,
servicios individuales
y sus beneficios
(redes sociales, sitio
web, publicidad,
paginas de destino,
redacciéon de textos,
disefio, mensajeria,
etc.)
Mecanismos de venta
Procesos de reserva

e Proceso de
actualizacion y
cancelacién de
servicios

e Sistema de
recordatorios

e Paquete de
bienvenida

Fase de servicio

El cuestionamiento constante y
la  optimizacion de los
protocolos de servicio del spa
son tareas importantes del
personal del spa. La clave aqui
es la atencion al detalle.
Incluso cambios pequefios, a

veces apenas perceptibles,
pueden afectar
significativamente la
satisfaccion del cliente y el
éxito financiero.

La optimizacién del

protocolo de servicio del
spa tiene como objetivo la
busqueda continua de la
excelencia.

La optimizacidn se centra en:

e La recepcion del
cliente

e latécnicaola
implementacion del
servicio

e La comunicacion vy el
comportamiento del
personal

e Gestion de
emergencias

e Venta cruzada
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Fase de
retroalimentacion/posventa

La retroalimentacion de los
clientes es fundamental para
proporcionar un producto o
servicio que su audiencia
desea. Puede proporcionar
informacién valiosa que lo
ayude a desarrollar un mejor
producto o servicio y lo ayude a
comprender los puntos débiles,
las preferencias y las
expectativas de su mercado
objetivo. Incorporar la
retroalimentacion de los
clientes al servicio de spa puede
ajustar sus ofertas para que se

alineen mejor con las
necesidades de los clientes
potenciales. Un intercambio
sistematico de informacion

entre colegas y la gerencia es
clave en este proceso.

La optimizacion del sistema
de retroalimentacion tiene
como objetivo recopilar
informaciéon valiosa sin
sobrecargar al cliente.

El poder de la
retroalimentacién de los
clientes:

e Lo ayuda a mejorar
sus productos y
servicios

e Lo ayuda a conocer a
su audiencia en un
nivel mas profundo

e Lo brinda informacion
sobre los niveles de
satisfaccion del cliente

e Ayuda a los equipos de
soporte a desarrollar
sus habilidades

e Lo ayuda a atraer
nuevos clientes

e Lo ayuda a iniciar
conversaciones con
clientes insatisfechos




b) Optimizacion del personal del spa

Los servicios de spa incluyen muchas tareas aparentemente sencillas destinadas a
mantener contentos a los clientes. Aunque puede que no suene complicado, el
trabajo se convierte en un desafio debido a la amplia variedad de requisitos y
expectativas individuales de los huéspedes. Incluso pequefias desviaciones del
estandar deseado pueden provocar insatisfaccion del cliente, evaluaciones
negativas y, por lo tanto, estrés del personal y reduccién de los ingresos.

La optimizacién continua reduce la posibilidad de inconsistencia y facilita el trabajo
de los terapeutas. Se debe prestar especial atencion a la optimizacién del entorno
y la atmodsfera de trabajo, la promocién sistémica de la innovacion, el compromiso
y la comunicacion mutua y la capacitacidon en las llamadas habilidades blandas
como la comunicacién, el trabajo en equipo, la creatividad, la adaptabilidad, la
resolucion de problemas, la ética laboral, la gestidon de conflictos, el pensamiento
critico y todas las demas habilidades que se engloban en el término general
de inteligencia emocional.

c) Optimizacion de instalaciones y equipos

Aunque los spas modernos suelen estar magnificamente diseflados con tecnologias
de bienestar de ultima generacién y materiales respetuosos con el medio
ambiente, a veces una observacién minuciosa revela defectos que es mejor
corregir y, por lo tanto, optimizar el funcionamiento del spa. Se debe prestar
especial atencion a la ergonomia y al entrecruzamiento de los caminos hiumedos y
secos para una mayor seguridad y un mantenimiento higiénico mas sencillo. Un
disefio de spa bien pensado y la eleccién correcta del equipo son clave para la
satisfaccion del cliente.

d). Tecnologia para la optimizacién

Aprovechar la tecnologia para las operaciones del spa e integrar soluciones
tecnoldgicas avanzadas es importante para transformar el spa de un hotel en una
fuente de ingresos. La tecnologia agiliza las operaciones, mejora las experiencias
del cliente y proporciona informacién basada en datos para la gestién. Aqui es
necesario entender que la tecnologia no es un fin en si misma y no debe convertirse
en una carga sino en una ayuda.
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Hay tres campos en los que la tecnologia es fundamental: sistemas de
reservas y citas, gestion de relaciones con el cliente (CRM) y analisis de datos.

Sistemas de reservas y
citas

La implementacién de
sistemas de reservas
avanzados permite a los
huéspedes programar citas
en linea facilmente. Estos
sistemas suelen incluir
disponibilidad en tiempo
real, recordatorios
automaticos y opciones de
reprogramacion sin
inconvenientes.

= Disponibilidad en
tiempo real: permite a
los huéspedes ver y
reservar al instante los
espacios disponibles.

= Recordatorios
automaticos: reduce
las inasistencias y
optimiza la utilizacién del
personal.

= Reprogramacion sin
inconvenientes: mejor
a la satisfaccion del
cliente al ofrecer
flexibilidad.

Gestion de la relacion
con el cliente (CRM)

Los sistemas CRM
almacenan datos valiosos
de los clientes, que ayudan
a personalizar los servicios
y las iniciativas de
marketing. Estas
plataformas pueden
realizar un seguimiento de
las preferencias de los
clientes, el historial de
visitas y los comentarios.

= Preferencias de los
clientes: Adapte los
servicios a las
necesidades
individuales en funcién
del comportamiento
anterior.

= Historial de
visitas: Facilita
promociones
especificas y
programas de
fidelizacion.

= Integracién de
comentarios: Ayuda a
mejorar continuamente
la calidad del servicio.

Analisis de datos

Utilize data analytics to
gain insights into
customer habits,
revenue patterns, and
operational efficiencies.
Making decisions based
on data can optimize
services, pricing
strategies, and
marketing campaigns.

Analisis de los
habitos de los
clientes: Obtenga
una comprensién de
los horarios pico y
los servicios mas
populares.

e Comprension de
los patrones de
ingresos: Descubra
productos y servicios
de alto margen.

o Eficiencia
operativa: Agilice
los procesos de
acuerdo con las
tendencias de los
datos.

Conclusion: Optimizacidén

La optimizacion continua de los servicios, protocolos, equipos,
ambiente de trabajo y tecnologia del spa es una parte importante de
las tareas del personal del spa. No se trata de un evento unico u
ocasional; debe ser un proceso continuo y una parte indispensable
del modelo de negocio. El tiempo, la energia y el dinero invertidos
en optimizar reducen las inconsistencias, facilitan el trabajo de los
terapeutas, ayudan a generar mas ingresos y reducen los costos y el
tiempo en general. Por lo tanto, nunca debe verse como un costo de
ninguna manera. Solo es un costo si no se hace.
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Actualizacion de la oferta

Expansion -> Extensidn -> Integracion

Después de optimizar las operaciones actuales del spa, el siguiente paso
es centrarse en la actualizacion de la oferta. Sin embargo, la actualizacion de
la oferta del spa del hotel puede ser un desafio debido a las limitaciones de espacio
o la experiencia del personal. Una planificacion cuidadosa puede ayudar a superar
estas limitaciones y producir resultados excelentes. Es importante tener en cuenta
gue no es necesario realizar cambios drasticos de una sola vez. En lugar de realizar
cambios importantes, puede ser mas adecuado realizar una actualizacién gradual
mediante la expansidon, la extensién y la integracidon. Este enfoque permite
comprobar el interés de los clientes y recibir comentarios. Ademas, reduce el riesgo
y garantiza que los servicios actuales sigan funcionando sin problemas.

A la hora de planificar, es necesario tener en cuenta:

e Las tendencias del mercado

e La estructura de los huéspedes

e Las instalaciones y el equipamiento existentes

o La diversidad de la oferta (salud fisica, mental y espiritual)

e La coherencia mutua de las actividades

e La competencia, la formacién y la ampliacion del equipo existente
e La capacidad, la ocupacién y las limitaciones estacionales

Nota: Aunque "expandir" y "extender" se pueden utilizar indistintamente en
algunos casos, en este contexto, "expansién de la oferta" se refiere al crecimiento
logrado mediante el aumento o la mejora de los servicios existentes, mientras que
"extensidon de la oferta" implica afladir productos o servicios totalmente nuevos,
asi como integrar diversos servicios en una oferta unificada.

a) Expansidn de la oferta

La idea de renovar un spa suele empezar con la idea de ampliar y aumentar la
capacidad de los servicios ya establecidos. Este enfoque tiene la ventaja de no
requerir inversiones significativas. La mayoria de las veces, todo lo que se necesita
es algo de conocimiento adicional, ideas nuevas e imaginacion.

La oferta clasica del spa del hotel:

e Masajes, tratamientos corporales y faciales: ampliar los tipos de
masajes y tratamientos relacionados puede generar mayores ingresos por
terapia individual. Sin embargo, es menos probable que dicha expansién
aumente significativamente el nimero de clientes.
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o Actividades himedas (saunas, bafios de vapor, piscina, hidromasaje,
crioterapia,...) - La mayoria de los spas de hoteles modernos incluyen
actividades humedas que a menudo no se utilizan de forma 6ptima. Con
algo de conocimiento y compromiso, se puede mejorar su uso, lo que
aumenta significativamente la rentabilidad del spa. Por ejemplo:

- El uso intuitivo de la sauna se puede actualizar para convertirla en
una experiencia terapéutica basada en evidencia y/o en un evento
social inspirador.

- El bafio de vapor se puede actualizar con una experiencia de masaje
terapéutico.

- La piscina se puede utilizar para una amplia variedad de
entrenamientos acuaticos guiados.

» Estética - Servicios de saléon (Manicura, pedicura, depilacién, peluqueria)

e« Gimnasio y servicio de entrenador personal.

b) Extension de la oferta

La ampliacién de la oferta, como la incorporacidn de productos o servicios
completamente nuevos, es la siguiente etapa de la actualizacidén del spa del hotel.
Este paso puede parecer complicado debido a la falta de experiencia por parte del
personal del spa existente. Sin embargo, no deberia ser motivo de duda, ya que
la asociacion con expertos locales puede cerrar este tipo de brecha. Ademas, una
asociacion de este tipo reduce el riesgo y los costos y aumenta la credibilidad.

Programas populares centrados en el bienestar que complementan las ofertas
clasicas del spa:

» Meditacion: ofrece experiencias mentales memorables que conducen al
crecimiento y la transformacion personal.

« Sesiones de yoga y Pilates: para el bienestar fisico.

« Tratamientos holisticos: practicas curativas tradicionales (ayurveda,
terapia craneosacral, acupuntura, etc.)

« Las conferencias y talleres de bienestar brindan motivaciéon para
participar en los programas que cubren.

- Taller de manejo del estrés: los efectos del estrés en el cuerpo y la
mente y las formas de manejarlo.
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- Taller de sauna: los beneficios y los efectos del uso regular de la
sauna.

- Taller de nutricién: la importancia de la nutricidon para la salud fisica
y mental.

- Taller sobre la piel: sobre aspectos esenciales para mantener una
piel sana, comprender los tipos de piel y rutinas de cuidado de la piel
personalizadas.

o Actividades al aire libre: paseos por la naturaleza, senderismo, ciclismo,
yoga al aire libre y meditacion en lugares exéticos para que los huéspedes
se relacionen con su entorno.

e Nutricion saludable: la alimentacion saludable es una parte indispensable
de la oferta de bienestar moderna y se puede incluir en una amplia variedad
de programas de spa.

c) Integracion de ofertas

El paquete integrador que ofrecen los spas modernos representa la cumbre de las
experiencias de bienestar. La combinacién de diversas actividades para mejorar el
bienestar fisico, mental y espiritual crea experiencias transformadoras y mejora el
valor percibido, atrayendo a clientes conscientes de la salud y adinerados.

Al combinar varias ofertas, es fundamental comprender el impacto de las
actividades involucradas en el cuerpo o la mente humana, asi como su interaccion
y complementariedad. La estructura bien pensada de la oferta integrada mejora el
efecto de las actividades individuales y refuerza el apoyo mutuo.

"La sauna tiene como objetivo aumentar la resistencia del cuerpo al
estrés fisico, mientras que la meditacion tiene como objetivo aumentar la
resistencia de la mente al estrés psicoldgico. Si el cuerpo y la mente estan

realmente interconectados (sin duda), entonces la sauna también

aumenta la resistencia de la mente al estrés fisico, y la meditacion
aumenta la resistencia del cuerpo al estrés psicoldgico."

Pagina 14 de 41



Algunos ejemplos de ofertas integradas

1. Las ofertas integradas sencillas

Incluyen dos o tres servicios basicos que se complementan entre si y forman
un todo significativo. Permiten ofrecer extensiones sin una participacion
significativa del personal. Son adecuadas para cualquier spa de hotel.

Sauna y masajes: aunque la gente ve el bano de sauna como una terapia
de relajacion, es un estrés fisico para el cuerpo similar al ejercicio aerébico
cuando se realiza correctamente. Por lo tanto, un masaje relajante después
del bafio de sauna es el complemento ideal para la experiencia general. Por
otro lado, el efecto beneficioso de la sauna en la piel, el cuerpo y la mente
es la preparacién suprema para un tratamiento de masaje efectivo y
satisfactorio.

Sauna o bano de vapor y tratamientos corporales y faciales: la
intensa circulacidon sanguinea y la limpieza profunda de la piel que ofrece
una sauna o un bafo de vapor son una preparacion suprema para un mayor
cuidado de la piel.

Practica de yoga y meditacion: el propdsito de la practica del yoga es
mejorar el equilibrio del cuerpo, mientras que el propdsito de la meditacién
es mejorar el equilibrio de la mente. La combinacién de las dos practicas
armoniza el cuerpo y la mente.

2. Las ofertas integradas avanzadas

Combinan tres o mas servicios de spa que se complementan entre si y forman un
todo cohesivo. Requieren cierto nivel de participacion del personal. Adecuado para
spas de hoteles que dan un alto énfasis a la salud y el bienestar.

Meditacion, sauna y masajes: Equilibrio mental matutino con meditacion,
que continda con el fortalecimiento del cuerpo en la sauna y finaliza con un
masaje relajante, lo que constituye un comienzo inspirador del dia.

Pilates y ejercicios de gimnasia estructurados y entrenamientos
acuaticos y masajes y taller nutricional: paquete de fortalecimiento
fisico, modelado corporal y relajacion.

Practica de yoga y meditacion y desayuno saludable y sauna y
masajes y tratamientos faciales y senderismo: un paquete
rejuvenecedor semanal exclusivo que recarga las pilas y trae alegria al
horizonte.
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3. Los paquetes holisticos exclusivos

Combinan las practicas habituales de spa con la medicina preventiva o de
rehabilitacién moderna y las terapias naturales tradicionales. Requieren un alto
nivel de compromiso del personal. Son adecuados para spas de hoteles de nicho
de alta gama, donde obtener y mantener la salud es una prioridad.

Ademas de las ofertas avanzadas de spa, los programas incluyen:

@)

o O O O O

Diagnostico preventivo, examenes biométricos y examenes de salud
integrales

Medicina preventiva y de envejecimiento saludable

Medicina de rehabilitacion

Tratamientos de bienestar holisticos integrados, como tratamiento
ayurvédico, terapia craneosacral y practicas curativas tradicionales.
Asesoramiento y terapias de rendimiento fisico

Estética avanzada

Asesoramiento y terapias de bienestar cognitivo y emocional

Nutricidn saludable

Consultas virtuales y actividades de tele-bienestar

4. Los paquetes especificos

Crean una oferta atractiva para necesidades especiales.

Los paquetes de retiros para parejas incluyen tratamientos duales con
masajes, tratamientos faciales y experiencias de spa privadas. Ofrecer
comodidades especiales, como champan o cenas romanticas, puede mejorar
la experiencia.

Los paquetes de bienestar de fin de semana combinan multiples
servicios durante una estadia de fin de semana, que incluyen clases de yoga,
tratamientos de desintoxicacién y comidas saludables. Destacan beneficios
como la relajacién, el rejuvenecimiento y el asesoramiento sobre bienestar.

Los paquetes de temporada se alinean con las demandas y tendencias
estacionales, como los programas de desintoxicacion de verano o las
terapias para aliviar el estrés.

Los paquetes de reduccion de peso intensiva combinan ejercicios
cardiovasculares y entrenamiento de fuerza, Pilates, sauna, comidas
saludables, talleres de nutricién y masajes deportivos.

Los paquetes de bienestar corporativo brindan tratamientos rapidos

pero efectivos disefiados para viajeros de negocios, como masajes exprés,
tratamientos faciales y sesiones de meditacion.

Pagina 16 de 41



Conclusion: actualizacion de la oferta

La industria moderna de los spas se enfrenta a demandas de
mercado cada vez mas complejas y crecientes. Satisfacer la
satisfaccion de los huéspedes y maximizar las ganancias requiere
una planificacion exhaustiva y prestar atencion a las tendencias.
Comprender el impacto y la interconexion de los diferentes
tratamientos puede ayudar a crear paquetes que satisfagan las
necesidades especificas de sus huéspedes. Una actualizacion gradual
mediante la expansion, la extension y la integracion permite una
utilizacion optima del spa. La asociacion con expertos locales reduce
los riesgos y los costos y aumenta la credibilidad. Al centrarse en
estas estrategias, los hoteles pueden crear paquetes de spa
atractivos que atraigan a una clientela diversa, generen ingresos
adicionales y mejoren la experiencia general de los huéspedes.
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Mejorando la experiencia del huésped

Brindar una experiencia superior a los huéspedes impacta directamente en la ocupacion y el
crecimiento de los ingresos.

Cuanto mas agradable sea la experiencia del huésped, mas probabilidades habra
de que regrese y recomiende el spa a otras personas. Esto es obvio. Pero, iqué
factores determinan la experiencia del cliente en un spa? En primer lugar cabe
destacar el agradable ambiente y el confort, dos elementos importantes para una
experiencia de spa positiva. AUn mas importante que el ambiente y el confort es
el servicio en si, el contenido, que es el motivo principal para visitar el spa. Sin
embargo, nada de lo anterior es tan importante como la actitud del personal. Este
es sin duda el factor mas importante de la experiencia de spa.

a) Ambiente y Confort

Un ambiente agradable y el confort son elementos indispensables para una
experiencia de spa positiva. Un spa moderno debe proporcionar un ambiente
relajante y lujoso, que permita a los huéspedes escapar de la vida cotidiana vy
rejuvenecer su cuerpo y mente. Cada elemento de su concepcion y estilo debe
disefarse teniendo en cuenta la usabilidad y la comodidad. La atencién al detalle
enriquece aun mas la experiencia del huésped y fomenta las visitas repetidas.

Detalles vitales a considerar:

o La disposicion de un spa es clave para su impresion general. Los espacios
deben crear un sentido de flujo y ser faciles e intuitivos de navegar para los
clientes. La colocacion de diferentes comodidades de spa, como la sauna, la
bafiera de hidromasaje y las salas de tratamiento, debe considerarse
cuidadosamente. Se debe prestar especial atencién al cruce entre caminos
himedos y secos.

o EIl area de recepcion del spa, incluida una seccidn comercial, causa la
primera impresion. Es crucial considerar cuidadosamente el disefio porque
puede dar la bienvenida a los invitados o alejarlos. El disefio de la recepcion
no debe dejar dudas sobre el procedimiento de entrada. La informacién
sobre la gama de productos debe ser discreta pero claramente visible. Los
productos minoristas deben exhibirse de forma discreta y a una altura
adecuada para la comodidad del cliente.

o Los vestuarios son donde comienza la experiencia intima del spa. Deben
ser lo suficientemente grandes como para garantizar que los clientes no se
sientan estresados por el contacto fisico accidental mientras se cambian.
Siempre que sea posible, proporcione vestuarios privados dentro del
vestuario.
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Las senales, advertencias e instrucciones deben ser claramente visibles y
armonizados con el entorno del spa y los idiomas del cliente. Es necesario
considerar a los huéspedes por primera vez, ya que la busqueda innecesaria
y el uso incorrecto reducen su satisfaccion.

Los materiales deben ser naturales y no sintéticos. Esto es especialmente
importante cuando los clientes entran en contacto directo. Los materiales
naturales como la piedra, la madera o el bambu crean una céalida atmadsfera
organica y rejuvenecedora que aleja a los clientes de sus tensiones diarias
y promueve la curacién y la relajacion. Siempre que sea posible, utilice
materiales naturales para paredes, pisos y muebles.

La iluminacién es un componente crucial de cualquier disefio de spa.
Utilice una iluminacion ambiental suave, calida y para crear un ambiente
relajante y tranquilo. La cuestién mas importante es el equilibrio entre dejar
entrar la luz natural y la privacidad. De acuerdo con las necesidades
especificas de cada espacio en el spa, puede usar diferentes tipos de luces,
asi como una combinacién de luces directas e indirectas para crear la
atmodsfera deseada.

La combinacion de colores de un spa suele estar determinada por su
tema o estilo. Cada color y tono lleva una energia especifica que afecta
significativamente el ambiente. El uso de colores relajantes puede crear
efectivamente un ambiente tranquilo. Es importante entender que los
colores se reflejan en la piel, y si el reflejo hace que la piel parezca insalubre
(amarillenta o verdosa), puede disuadir a los clientes. Los tonos terrosos
crean una atmodsfera calida y acogedora, mientras que los tonos azules
suaves estan asociados con el agua y pueden ayudar a crear un ambiente
relajante y sereno. El verde esta asociado con la naturaleza y evoca
relajacion y rejuvenecimiento.

Los aromas son uno de los elementos ambientales mas importantes, y una
fragancia bien disefiada es un componente clave para crear un ambiente de
spa inolvidable. Tenga en cuenta que nuestro sentido del olfato es un
poderoso desencadenante para la memoria emocional, preservando
nuestras experiencias para el futuro. Las fragancias pueden consistir en
aceites esenciales que pueden tener efectos calmantes o refrescantes.

Los sonidos en el spa son parte de la expresion de identidad del spa que
ayuda a establecer el nivel de energia de acuerdo con las necesidades
ambientales. Sonidos entrelazados de cascadas, musica meditativa,
relajante y melddica que se siente mas que se escucha, y la resonancia
flotante del silencio suelen ser opciones ideales.

La temperatura es un factor crucial para crear la atmosfera adecuada en
un spa. Varias areas de spa necesitan diferentes ajustes de temperatura.
Algunas areas deben ser calidas, pero no excesivamente calientes, mientras
gue otras deben estar frescas, pero no demasiado frias. La temperatura
ideal es una que pasa desapercibida para los clientes. En las areas de
relajacion, la temperatura debe ser ligeramente mas alta que en la recepcion
y los pasillos. Las salas de tratamiento deben tener configuraciones
ajustables para adaptarse a los diferentes tratamientos o a las preferencias
del cliente.
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b) El contenido antes que la forma

Asi como valoramos cenar en un restaurante con estrella Michelin por su excelente
experiencia culinaria en lugar del color de sus muebles, también buscamos un spa
de lujo de alta gama para ofertas y servicios excepcionales en lugar del arte en las
paredes. En Ultima instancia, si bien el ambiente y la comodidad son muy
importantes para una experiencia de spa positiva en general, el enfoque principal
debe estar en la calidad y variedad de servicios proporcionados. Por lo tanto,
ademas de la relajacién, un spa moderno debe abarcar actividades para mejorar
el bienestar fisico, mental y espiritual, incluida la nutricion saludable y el
asesoramiento.

c) Actitud y capacitacion del personal

"Sea su mejor cliente. Viva el estilo de
vida de su cliente.”

Hay pocas profesiones en las que el contacto con el cliente es tan directo como el
de un terapeuta de spa. Por lo tanto, la satisfaccion de los huéspedes depende en
gran medida del personal, sus conocimientos técnicos y, sobre todo, de su actitud.
Esto ultimo puede estar influenciado por varios factores, como conocer las
tendencias de la industria del spa, la experiencia en su campo de trabajo, un
entorno de trabajo, la comprension del comportamiento humano, asi como el
estado de animo diario del personal y su satisfaccion general fuera del trabajo.

Actitud del personal

Al considerar la actitud del personal, a menudo nos centramos en su actitud hacia
los clientes, pero es necesario verlo mas ampliamente. Junto con sus interacciones
con los clientes, se debe poner el mismo peso en su actitud hacia la industria del
spa, la empresa, el trabajo y, lo que es mas importante, ellos mismos. Mejorar su
actitud hacia si mismos mejora automaticamente su enfoque hacia los clientes. Al
hacerlo, es necesario darse cuenta de que las actitudes, independientemente de
su naturaleza, se originan en ambiciones, en lugar de "zanahorias o palos". Sin
embargo, para cultivar la ambiciéon, el conocimiento y la comprension son
necesarios; mas conocimiento conduce a una(s) actitud(es) mas positiva(s) vy
viceversa.
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Capacitacion y desarrollo del personal para un servicio superior

Empoderar al personal a través de una capacitacion y un desarrollo efectivo es
crucial para mejorar la calidad del servicio. El disefio cuidadoso de programas de
capacitacidon integral garantiza que cada miembro del personal posea las
habilidades y conocimientos esenciales para ofrecer un servicio excepcional. El
personal bien capacitado puede mejorar significativamente la experiencia de los
huéspedes, fomentando un ambiente de apoyo. Ademdas de mejorar los
conocimientos tedricos, el personal debe utilizar regularmente las comodidades del
spa, incluyendo la sauna, el gimnasio y los tratamientos ofrecidos. El uso regular
permite una experiencia personal de efectos positivos y su transferencia a los
huéspedes. Al invertir en capacitacion y desarrollo continuos, los hoteles pueden
garantizar que su personal de spa brinde un servicio que cumpla y supere las
expectativas de los huéspedes, transformando el spa en una entidad generadora
de ingresos.

Propuesta de directrices de formacion holistica para el personal de
bienestar

El personal del spa debe encarnar plenamente la filosofia del bienestar,
garantizando que cada experiencia de los huéspedes refleje la dedicacién del hotel
al bienestar. Para lograrlo, se recomienda un enfoque de formacién multifacético,
disefiado para inculcar los principios clave del bienestar y garantizar un servicio
excepcional en cada interaccién. Es muy importante:

e Comprenda los principios del bienestar: Conozca las tendencias y
practicas de bienestar.

e Proporcione un servicio excepcional: Ofrezca experiencias de bienestar
personalizadas.

e Promueva programas: Comunique eficazmente los beneficios de las
comodidades y paquetes de bienestar a los huéspedes.

1. Fundacion de la excelencia en el bienestar: programas de capacitacion
inicial

e Orientacion e inmersion cultural: los nuevos miembros del equipo
conocen los valores fundamentales del hotel, la cultura centrada en el
bienestar y los altos estandares de servicio al huésped. Aprenden cémo se
integra el enfoque holistico del bienestar en cada interaccién con el huésped.

e« Protocolos de servicio: se proporcionan pautas claras y detalladas para
la interaccion con el huésped, los estandares de limpieza y la resolucion de

e (uejas para garantizar una experiencia de servicio impecable y pulida que
mejore la sensacién de comodidad y cuidado de cada huésped.
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2. Crecimiento continuo: desarrollo profesional continuo

Talleres y seminarios lideres en la industria: las sesiones de
capacitacidon periddicas, dirigidas por expertos, mantienen al personal
actualizado sobre las Ultimas tendencias de bienestar, terapias innovadoras
y técnicas de vanguardia, enriqueciendo la experiencia del huésped.
Certificaciones avanzadas: se alienta al personal a obtener
certificaciones especializadas, profundizando su experiencia en terapias de
spa y servicios de bienestar, elevando aun mas el nivel de atencidn
brindada.

3. Dominar el arte de las habilidades blandas

Comprension del comportamiento humano: desarrollar conocimientos
sobre las reacciones y el comportamiento humanos mejora la capacidad del
personal para anticipar y responder a las necesidades de los huéspedes de
manera intuitiva.

Habilidades de comunicacion excepcionales: el personal esta equipado
con herramientas de comunicacién que mejoran las interacciones con los
huéspedes, lo que garantiza que cada conversacion sea calida,
personalizada vy eficiente.

Empatia y atencion personalizada: se fomenta un profundo sentido de
empatia dentro del equipo, lo que les permite no solo comprender sino
también anticipar los deseos y preferencias Unicos de cada huésped, lo que
brinda una experiencia de bienestar verdaderamente personalizada.

4. Programas de tutoria y liderazgo

Tutoria para el personal nuevo: los nuevos empleados se combinan con
miembros del equipo experimentados para recibir capacitacién practica y
orientacién personal, lo que garantiza la transferencia de conocimientos vy
una calidad de servicio constante.

Desarrollo de liderazgo: el personal de nivel medio se prepara para roles
de liderazgo a través de programas especificos, lo que cultiva una linea de
futuros lideres del bienestar.

5. Excelencia en el desempeiio: evaluacion y retroalimentacion

Evaluaciones periodicas del desempeiio: se implementan evaluaciones
rutinarias de las habilidades, el conocimiento sobre el bienestar y la calidad
de la interaccidon con los huéspedes para garantizar que los niveles de
servicio sigan siendo excepcionales.

Retroalimentacion y reconocimiento constructivos: se establece un
mecanismo de retroalimentacién para fomentar el crecimiento y reconocer
las contribuciones destacadas, lo que garantiza un equipo motivado y de
alto rendimiento.
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6. El bienestar comienza con el equipo: educacion sobre salud y bienestar

« Practicas de bienestar personal: se capacita al personal para priorizar
su bienestar, lo que mejora su desempefio laboral y sirve como modelo de
vida saludable para los huéspedes.

» Bienestar sustentable: se integra la capacitacién sobre practicas
sostenibles y con conciencia ecoldgica, lo que refleja el compromiso del hotel
con el bienestar personal y el medio ambiente.

7. La seguridad es lo primero: protocolos de emergencia y crisis

« Capacitacion en gestion de crisis: se capacita al personal para manejar
emergencias con calma y eficiencia, lo que garantiza la seguridad de los
huéspedes en todo momento.

« Primeros auxilios y preparacion para emergencias: Todo el personal
esta certificado en primeros auxilios y capacitado para responder con
prontitud a cualquier problema de salud o seguridad que pueda surgir.

Al adoptar este enfoque de capacitacion integral, el hotel garantiza que el personal

no solo brinde un servicio excepcional, sino que también inspire una sensacion de
bienestar que se alinea perfectamente con la visidon de bienestar del hotel.

d) La integracion de la tecnologia

El avance de la tecnologia moderna permite la mejora continua en cada paso del
proceso de servicio de spa, asegurando una mayor satisfaccién y una mayor
probabilidad de visitas repetidas.

Presentar los servicios y sus beneficios de forma clara y profunda utilizando
herramientas multimedia hace que sea mas facil para los clientes tomar decisiones
informadas.

Las aplicaciones de reserva cuidadosamente implementadas simplifican el proceso
de compra y agilizan la organizacion de la prestacidon de negocios y servicios.

La personalizacién de los perfiles de los huéspedes y la recopilacion de comentarios
a través de las aplicaciones permiten la creacidon de promociones personalizadas y
ofrecen ajustes basados en las preferencias de los huéspedes y el comportamiento
pasado.

Las herramientas de comunicacién modernas permiten interacciones avanzadas
con los huéspedes durante una visita al spa. Ademas, con consultas virtuales y
seminarios web de bienestar, podemos mantener el contacto incluso después de
gue se vayan hasta su préoxima visita.
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Conclusion: Mejorar la experiencia de los huéspedes

La experiencia del huésped del spa consiste en el ambiente y la
comodidad de las instalaciones, los servicios y la actitud del personal.
Cada uno de los anteriores tiene un papel unico y debe estar
constantemente sujeto a mejoras y progreso para garantizar el éxito a
largo plazo y convertir a los huéspedes en habituales y embajadores de
Su spa.
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Marketing y publicidad

Las estrategias de marketing probadas para atraer a los huéspedes al spa del hotel.

La comercializacién de un spa de hotel es similar a la comercializaciéon de cualquier
otro servicio. Comienza con la creacién de una identidad distinta. Esto incluye crear
una imagen visual atractiva, una historia que resuene con las emociones y definir
una propuesta de venta Unica. Una vez hecho esto, se debe comunicar un mensaje
atractivo a los prospectos a través de varios canales de medios. Y si todos lo
hiciéramos de forma algo decente, el mercado respondera. Sin embargo, los spas
de los hoteles tienen consideraciones Unicas que requieren un enfoque
personalizado. Vamos a profundizar en algunos de ellos:

a) Hotel Spa principalmente para huéspedes del hotel

Supongamos que el spa del hotel esta destinado principalmente a los
huéspedes del hotel. En ese caso, el enfoque de marketing debe centrarse mas
en la construccion de marca (branding) que en campafias publicitarias
extensas, que pueden no ser tan necesarias o efectivas para una audiencia cautiva.
He aqui por qué y como adaptar sus actividades de marketing a este escenario:

1. Enfatice el Spa como parte integral de la experiencia del hotel:

e« Promocion en el lugar: Dado que los huéspedes del hotel ya estan en la
propiedad, concéntrese en promover el spa a través del marketing en la
habitacion (folletos, pantallas digitales de la habitacidn), en la recepcién o
a través del personal del hotel. Capacitar al personal para sugerir servicios
de spa como parte de la experiencia de la estancia del huésped.

e Venta cruzada: Cuando los huéspedes reserven su estadia o check-in,
ofrézles paquetes de spa personalizados o tratamientos como
complementos. Por ejemplo, se puede sugerir un "Paquete de Relajacion de
Bienvenida" en el check-in, que proporciona un tratamiento de spa con
descuento para los recién llegados.

2. Aproveche la experiencia del huésped para construir la marca de spa:

o« Consistente construir la marca en todo el hotel: La identidad del spa
debe integrarse perfectamente con la marca del hotel. Esto incluye la
alineacién de elementos visuales, mensajes e incluso la experiencia del
huésped para garantizar que los huéspedes perciban el spa como una parte
esencial del espiritu de lujo, relajacién o bienestar del hotel.

« Concéntrese en el boca a boca y las resefas: Dado que el spa atiende
a los huéspedes del hotel, anime a los clientes satisfechos a dejar criticas
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positivas, tanto para el hotel como para el spa. Esto construye la reputacién
de la marca de forma organica. Considere ofrecer incentivos, como
descuentos en tratamientos futuros, por dejar resefas.

3. Cree experiencias especificas de spa para los huéspedes del hotel:

Paquetes exclusivos para huéspedes del hotel: desarrolle paquetes a
medida u ofertas exclusivas para huéspedes que se alojen en el hotel. Por
ejemplo, combine pernoctaciones con tratamientos de bienestar, u ofrezca
sesiones de spa "temprano" o "noche" que solo estan disponibles para los
huéspedes..

Integrate the Spa into Room Packages: Offer room packages that
include spa services, such as a "Romantic Getaway” that includes a couples'
massage or a “Relaxation Retreat” that features a daily spa treatment.

4, Utilize Digital Communication and Personalization:

Marketing por correo electronico y comunicacion previa a la
llegada: Cuando los huéspedes del hotel reserven su estancia, envieles
correos electrénicos previos a la llegada que presenten los servicios del spa
y ofrezcan promociones especiales. Las recomendaciones personalizadas
basadas en las preferencias del huésped o el tipo de habitacién pueden
aumentar la probabilidad de reservar servicios de spa.

Aplicaciones moviles y portales de invitados: Si el hotel tiene una
aplicacion movil o portal de invitados, asegUrese de que los servicios de spa
estén bien integrados. Los huéspedes pueden usar estas herramientas para
reservar tratamientos facilmente durante su estadia. Las notificaciones push
o los mensajes dentro de la aplicacion pueden recordar a los huéspedes
sobre ofertas especiales 0 espacios de spa disponibles.

5. Eventos y promociones en el sitio:

Tours y demostraciones de spa: Organice breves recorridos o
demostraciones para los nuevos huéspedes del hotel para mostrar las
instalaciones y servicios del spa. Esto crea una oportunidad directa para
generar interés y servicios de libros de inmediato.

Eventos de bienestar: Organice eventos centrados en el bienestar, como
clases de yoga, sesiones de meditacion o talleres de cuidado de la piel,
exclusivamente para huéspedes del hotel. Estos eventos se pueden
comercializar como parte de la estancia en el hotel y ayudar a construir la
marca del spa como destino de bienestar.

6. Aproveche la lealtad de los huéspedes y repita el negocio:

Programas de fidelizacion: Si el hotel tiene un programa de lealtad o
recompensas, incorpore los servicios de spa como parte de los beneficios.
Los huéspedes pueden usar los puntos acumulados para tratamientos de
spa u obtener descuentos en servicios de spa durante su estadia.

Retargeting de huéspedes: Después de su estancia, ofrezca a los
huéspedes anteriores descuentos en los servicios de spa para su préoxima
visita o animelos a regresar comercializando paquetes centrados en el spa.
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7. Centrarse en el contenido de bienestar y la narracion de historias:

Destacar el bienestar y la relajacion: Dado que el spa mejora la
experiencia general del huésped, elabore mensajes que destaquen cémo el
spa contribuye a la relajacion, el rejuvenecimiento y el bienestar. Contar
historias a través de folletos, guias en la habitacion y canales digitales puede
crear una conexion emocional mas fuerte.

Testimonios e historias de éxito: Muestre testimonios de huéspedes que
han tenido experiencias transformadoras o relajantes en el spa. Estos se
pueden usar en la habitacion, marketing por correo electrénico o incluso en
el sitio web del hotel.

8. Optimice el sitio web del hotel para la promocion del spa:

Seccion de spa dedicada: El sitio web del hotel debe tener una seccién de
spa dedicada, donde los huéspedes pueden navegar por los servicios, ver
las instalaciones del spa y reservar tratamientos en linea. Esto debe reflejar
la identidad de marca del spa, con un enfoque en el bienestar, el lujo o la
relajacion, dependiendo de la ubicacién del hotel.

Narracion visual: Utilice imagenes y videos de alta calidad para transmitir
el ambiente tranquilo, lujoso y rejuvenecedor del spa. Esto mejora la imagen
de la marca y anima a los huéspedes a reservar servicios de spa incluso
antes de su estancia.

9. Centrarse en la experiencia del huésped y el servicio al cliente:

Embajadores del spa: Capacitar al personal del hotel para que sean
"embajadores del spa", lo que significa que pueden recomendar
tratamientos basados en las preferencias de los huéspedes y responder
preguntas sobre el spa. Un enfoque personalizado puede llevar a un mayor
compromiso de los huéspedes con el spa.

Sorpresa y deleite: Mejore la experiencia del spa ofreciendo beneficios
inesperados, como un mini tratamiento de cortesia, una muestra de
productos para el cuidado de la piel o una consulta de bienestar de
seguimiento. Estos pequefnos toques ayudan a solidificar la marca del spa
como una parte integral y memorable de la estancia del huésped.

10. Recopila comentarios para la mejora continua:

Encuestas de invitados: Utilice encuestas de experiencia posteriores al
spa para recopilar comentarios de los huéspedes y refinar continuamente
las ofertas y servicios del spa. Los huéspedes felices asociaran el hotel con
el bienestar y el lujo, ayudando a construir lealtad a la marca a largo plazo.
Supervisar y responder a las resefias en linea: A pesar de que la
publicidad externa extensa no es necesaria, administrar las resefas en linea
(TripAdvisor, Google o redes sociales) es esencial para mantener la
reputacion del spa como parte de la experiencia del hotel.
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Los servicios de spa del hotel para el publico

La comercializaciéon de un spa de hotel para el publico en general requiere un
cambio en la estrategia de las promociones internas centradas en los huéspedes
del hotel a un marketing externo que llegue a una audiencia mas amplia. Estas
son las estrategias clave para comercializar eficazmente un spa de hotel al publico:

1. Crea una marca de spa fuerte y distinta

Desarrollar una propuesta de venta Gnica (USP): Identifique qué hace
gue el spa del hotel se destaque de otros spas de dia o centros de bienestar
de la zona. Estos podrian ser sus tratamientos de lujo, terapias Unicas, el
uso de ingredientes locales o incluso el ambiente de estar en un entorno de
hotel.

Construye una historia emocional: coloca el spa como un oasis de
relajacion, bienestar o indulgencia. El mensaje debe conectarse
emocionalmente con clientes potenciales, ya sea ofreciendo un escape
tranquilo de la vida de la ciudad o rejuvenecimiento para profesionales
ocupados.

Identidad visual consistente: Cree una imagen de marca visualmente
atractiva que refleje la esencia del spa. Asegurese de que el sitio web, las
redes sociales, los folletos y todos los materiales promocionales reflejen una
identidad de marca cohesiva.

2. Ofrecer servicios de spa al publico

Paquetes de spa de dia: Comercializa el spa del hotel como un destino de
spa de dia. Cree atractivos paquetes de dia que permitan a los huéspedes
que no son del hotel disfrutar de los servicios del spa sin tener que pasar la
noche. Estos podrian incluir:

o Dias de spa que combinan tratamientos con acceso a la piscina del
hotel o al gimnasio.

o Paquetes tematicos como "Dias de mimos", "Fines de semana de
desintoxicacion" o "Dias de bienestar" que ofrecen una experiencia
completa.

Membresias de spa: Ofrece programas de membresia mensuales o
anuales que brindan acceso exclusivo a tratamientos, descuentos vy
beneficios, fomentando las visitas repetidas y la lealtad de los clientes
locales.

Tarjetas de regalo y vales: Promocione tarjetas de regalo o vales de spa,
particularmente durante las temporadas de vacaciones, ocasiones
especiales (Dia de la Madre, Dia de San Valentin) o para regalos
corporativos.

3. Asociaciones y colaboraciones locales

Colaborar con negocios locales: asociarse con gimnasios locales,
estudios de yoga o cafeterias de alimentos saludables para promover
servicios de forma cruzada. Esto podria implicar ofrecer descuentos
conjuntos u ofertas de paquetes.
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Programas de bienestar corporativo: Acérquese a las empresas locales
para ofrecer paquetes de bienestar corporativo que incluyan masajes para
aliviar el estrés, talleres de bienestar o dias de relajacion para los
empleados. Esto puede ayudar a atraer a profesionales locales que buscan
experiencias de bienestar.

Eventos especiales y pop-ups: Organice o participe en eventos de
bienestar, ferias o tratamientos emergentes en areas locales de alto trafico.
Ofrecer mini tratamientos o demostraciones gratuitos puede atraer la
atencién vy dirigir el trafico peatonal al spa.

4. Maximizar la presencia en linea y el marketing digital

Optimizacion del sitio web del spa: Asegurese de que el spa tenga un
sitio web o seccion dedicado y facil de usar en el sitio web del hotel, con
informacidon detallada sobre servicios, precios y facil reserva en linea.
Resalte la accesibilidad publica e incluya imagenes setracas del spa.
Optimizacion de motores de bisqueda (SEO): Implemente sélidas
estrategias de SEO para posicionarse bien en Google para busquedas locales
como "el mejor spa cerca de mi" o "paquetes de dia de spa en [ciudad]".
Esto aumentara la visibilidad para los lugarefios que buscan servicios de
spa.

Google My Business: Aseglrese de que su spa aparezca en Google My
Business con informacién precisa, imagenes de alta calidad y opiniones de
clientes para dirigir el trafico local.

Marketing en redes sociales: Utilice plataformas sociales como
Instagram, Facebook y Pinterest para mostrar las ofertas, el ambiente y las
experiencias del cliente del spa. El contenido atractivo como fotos de antes
y después, consejos de bienestar y promociones puede atraer a un publico
mas amplio.

Colaboraciones de influencers: Asociese con influencers locales del
bienestar para experimentar y promover el spa. Sus resefias, publicaciones
en redes sociales y recomendaciones pueden atraer a sus seguidores para
que prueben sus servicios.

Publicidad online: Utilice anuncios dirigidos en plataformas como
Facebook e Instagram para llegar a residentes locales y turistas que puedan
estar interesados en los servicios de spa. Puede ejecutar campanas
centradas en promociones de temporada, paquetes exclusivos o eventos.

5. Ejecutar promociones y ofertas especiales

Ofertas de temporada: Ofrezca promociones de temporada por tiempo
limitado para atraer a nuevos clientes, como un "Especial de spa de verano"
o un "Masaje de calentamiento de invierno". Estos pueden atraer a los
lugarefios que buscan una escapada relajante o a los turistas que visitan la
zona.

Descuentos para visitantes por primera vez: Proporcione descuentos
especiales para visitantes por primera vez para atraer a nuevos clientes a
experimentar el spa.

Descuentos y eventos para grupos: Ofrezca paquetes grupales para
ocasiones especiales como cumpleafos, fiestas nupciales o fines de semana
de chicas. Organizar eventos grupales puede atraer a los lugarefios que
buscan celebrar o relajarse con amigos.
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6. Centrarse en la participacion de la comunidad local

Organice talleres y eventos de bienestar: Ofrezca talleres de bienestar
gratuitos o con descuento (yoga, meditacion, cuidado de la piel, etc.) para
gue el publico genere interés. Los eventos pueden introducir a la gente en
el spa, creando conciencia de marca y fomentando las reservas.

Medios locales y relaciones publicas: Interactie con los medios de
comunicacién locales para presentar articulos en revistas de estilo de vida,
blogs de bienestar o periddicos locales. Organizar un dia de medios o invitar
a periodistas locales para una experiencia de spa puede obtener cobertura
de prensa.

Programas de fidelizacion del cliente: Implemente un programa de
lealtad o referencia para clientes locales, recompensando las visitas
repetidas con descuentos o servicios gratuitos. Esto puede fomentar la
promocion de boca en boca y crear una base de clientes locales leales.

7. Aprovechar las asociaciones de turismo y viajes

Asociarse con las Juntas de Turismo Local: Colaborar con las juntas de
turismo locales para promover el spa como parte de las ofertas de la region,
dirigiéndose a los viajeros y veraneantes que buscan experiencias de
bienestar.

Promociones de socios de hoteles: Si el hotel forma parte de una cadena
o tiene asociaciones con otros hoteles o plataformas turisticas, promocione
el spa a través de sus redes para llegar a un publico mas amplio.

8. Resaltar las tendencias de sostenibilidad y bienestar

Enfoque ecologico y de bienestar: Apela a la creciente tendencia de los
consumidores eco-conscientes y centrados en el bienestar promoviendo
cualquier practica sostenible que utilice el spa (por ejemplo, productos
organicos, tratamientos ecoldgicos, uso sostenible de energia). Resalte
como el spa se alinea con las tendencias modernas de bienestar como la
atencion plena, la desintoxicacion o la salud holistica.

c) El papel del spa del hotel en el aumento de la ocupacion
del hotel

Un spa de hotel puede desempefiar un papel clave en el aumento de la ocupacién
del hotel al mejorar el atractivo general del hotel y proporcionar un valor afadido
a los huéspedes. Al ofrecer servicios de spa Unicos y experiencias de bienestar, el
hotel puede atraer a un publico mas amplio, incluidos viajeros de bienestar,
parejas en escapadas romanticas y aquellos que buscan relajacién o
rejuvenecimiento. Aqui hay algunas estrategias que destacan el papel del spa del
hotel en la ocupacion de conduccién:
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1. Atrayendo Turismo de Bienesta:

Retiros de bienestar: El spa del hotel puede posicionarse como un destino
de bienestar ofreciendo retiros de bienestar seleccionados que incluyen
tratamientos de spa, actividades de fitness (yoga, meditacion, Pilates) y
planes de comidas saludables. Estos retiros pueden atraer a viajeros
conscientes del bienestar, especialmente durante los periodos no pico.
Paquetes de salud y bienestar: Ofrecer paquetes de salud y bienestar
(por ejemplo, fines de semana de desintoxicacién, retiros de atencién plena
0 campamentos de entrenamiento de fitness) puede crear una nueva
demanda por parte de los viajeros que buscan una experiencia holistica. Los
viajeros de bienestar a menudo estan dispuestos a quedarse mas tiempo y
pagar una prima por un alojamiento combinado y una experiencia de spa.

2. Creacion de paquetes de spa de temporada o tematicos:

Paquetes de eventos especiales: Ofrezca paquetes de spa vinculados a
eventos especiales como el Dia de San Valentin, la vispera de Afio Nuevo o
el Dia de la Madre. Por ejemplo, un paquete de "Retiro para parejas" podria
incluir una estancia en el hotel, un masaje para parejas y una cena
romantica. Este tipo de ofertas pueden atraer a los huéspedes al hotel
especificamente para la ocasion.

Promociones de temporada: Cree paquetes de temporada que destaquen
los servicios del spa e incorporen alojamientos. Por ejemplo, un "Winter
Wellness Escape" podria incluir una estancia de una noche y tratamientos
de spa calientes como masajes con piedras calientes o saunas. Estas
promociones de temporada pueden ayudar a aumentar la ocupacion durante
los meses mas lentos.

3. Dirigirse a segmentos de invitados especificos:

Bienestar corporativo: Muchas empresas estan incorporando el bienestar
en su cultura corporativa. El spa del hotel puede dirigirse a huéspedes
corporativos ofreciendo paquetes especiales de bienestar para viajeros de
negocios. Estos paquetes podrian incluir masajes para aliviar el estrés,
acceso a instalaciones de fithess o servicios de relajacién para
complementar las reuniones de negocios y conferencias.

Escapadas romanticas y de luna de miel: Los spas de los hoteles son
particularmente atractivos para las parejas que buscan escapadas
romanticas o de luna de miel. Al ofrecer paquetes que incluyen lujosos
tratamientos de spa para dos, cenas romanticas y alojamiento, el hotel
puede atraer a parejas, especialmente durante los fines de semana o dias
festivos.

Spa Staycations: Con el aumento de las vacaciones, los huéspedes locales
pueden ser atacados con ofertas de estancia y spa que les permiten disfrutar
de unas minivacaciones sin viajar lejos. Los Staycations pueden ayudar a
aumentar la ocupacion durante los periodos mas lentos al atraer a los
lugarefios que buscan relajarse cerca de casa.
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4. Creacion de una experiencia de destino:

El spa como diferenciador clave: Posiciona el spa como un punto de
venta unico (USP) del hotel, enfatizandolo como una razén para alojarse en
el hotel sobre la competencia. Destacar las lujosas instalaciones del spa, los
tratamientos exclusivos o las ofertas de bienestar puede atraer a los viajeros
a elegir el hotel especificamente por sus servicios de spa.

Marketing de destino: Comercialice el spa como parte de la experiencia
de destino. Por ejemplo, si el hotel estd ubicado cerca de una playa,
montafas o una ciudad histérica, promueva tratamientos de spa que
incorporen ingredientes locales o estén inspirados en las tradiciones locales.
Esto afade un estilo Unico que puede atraer a los viajeros que buscan una
experiencia integral de bienestar o relajacion.

5. Paquetes de habitaciones con spa incluido:

Agrupacion de servicios de spa con estancias en |la
habitacion: Ofrezca paquetes que combinan alojamiento con servicios de
spa, como un "Paquete de escapada de spa" donde los huéspedes reciben
créditos de spa o tratamientos especificos incluidos en la tarifa de la
habitacién. Esta estrategia anima a los huéspedes a alojarse en el hotel
mientras reservan tratamientos de spa, creando una experiencia mas
inclusiva.

Mejoras e incentivos de spa: Anime a los huéspedes a reservar mas tipos
de habitaciones premium ofreciendo tratamientos de spa gratuitos o con
descuento como parte de la mejora. Por ejemplo, la mejora a una suite
podria venir con un masaje gratuito o un vale de spa, lo que puede aumentar
la ocupacién de la habitacidon y los ingresos.

6. Ofreciendo servicios de spa de dia para impulsar las estancias en el

hotel:

Conversion de Day Spa a alojamiento nocturno: Para los viajeros
locales o cercanos que visiten el spa por un dia, ofrécales descuentos
especiales en pernoctaciones. Muchos visitantes de spa de dia podrian
convertirse en huéspedes durante la noche con los incentivos adecuados,
como un paquete de habitacion y spa.

Programas de fidelizacion y descuentos de devolucién: Recompense
a los clientes de spa de un dia con descuentos u ofertas para futuras
pernoctaciones, fomentando la repeticion de negocios y la posibilidad de
convertir a los visitantes del spa en huéspedes del hotel a largo plazo.

7. Promover el Spa como complemento a los eventos grupales:

Bodas y eventos especiales: Los spas de los hoteles pueden atraer a
fiestas de bodas e invitados ofreciendo servicios de mimos antes de la boda,
como paquetes de spa nupcial, masajes para la fiesta nupcial o tratamientos
para parejas para recién casados. Estos servicios de spa complementan el
evento y pueden animar a los participantes del evento a alojarse en el hotel.
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Reuniones y conferencias: Los servicios de spa pueden ser un incentivo
adicional para los grupos que reservan conferencias, reuniones o retiros en
el hotel. Ofrecer vales de spa o tratamientos relajantes como parte de los
paquetes grupales puede atraer a los clientes corporativos que buscan
combinar negocios con bienestar.

8. Uso del spa para aumentar la ocupacion fuera de las pisas:

Promociones entre semana o fuera de horario: Ofrezca paquetes
exclusivos de spa entre semana o fuera de temporada para atraer a los
huéspedes durante los periodos de baja ocupacion. Esto podria incluir
servicios de spa con descuento o tarifas de alojamiento para los huéspedes
gue se alojen vy utilicen el spa durante los dias de semana o fuera de las
temporadas altas.

Ofertas de estadia prolongada: Para los huéspedes que ya estan
planeando una visita corta, animelos a extender su estadia ofreciendo
tarifas con descuento en noches adicionales o tratamientos de spa para
estadias mas largas. Por ejemplo, "Quédate 3 noches, obtén un tratamiento
de spa de cortesia" puede ser una oferta tentadora.

9. Colaboracion con influencers y expertos en bienestar:

Influenciadores del bienestar anfitriones: Invite a influencers de
bienestar o blogueros a experimentar el hotel y el spa, y promuévalo a
través de sus plataformas de redes sociales. Su contenido puede crear
expectacidon alrededor del spa y posicionar el hotel como un destino de
bienestar.

Asociaciones de expertos en bienestar: Asdciese con expertos en
bienestar (por ejemplo, instructores de yoga, nutricionistas o entrenadores
de fitness) para organizar eventos, retiros o talleres. Estas colaboraciones
pueden atraer a los viajeros centrados en el bienestar al hotel, conduciendo
la ocupacién y las reservas de spa.

10. Maximizar la presencia en linea para los paquetes de spa:

Destacar los servicios de spa en las plataformas de
reserva: Aseglrese de que el spa aparezca de forma destacada en el sitio
web del hotel y en las plataformas de reserva en linea. Utilice imagenes y
descripciones atractivas para atraer a los huéspedes potenciales y facilite la
adicion de servicios de spa al reservar habitaciones en linea.

Campanas en redes sociales: Aproveche las redes sociales para mostrar
los servicios, tratamientos e instalaciones del spa. Utilice promociones
especificas en las redes sociales para llegar a huéspedes potenciales que
estén interesados en viajes de bienestar y lujo. Ejecutar ofertas de
temporada o por tiempo limitado puede fomentar las reservas desde
plataformas de redes sociales.
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Conclusiones: Marketing y publicidad

Centrarse en la construccion de marca sobre campanas
publicitarias externas es el enfoque correcto para un spa de hotel
dirigido a los huéspedes del hotel. Al crear una marca de spa fuerte
y cohesiva que se alinea con la identidad general del hotel,
ofreciendo experiencias exclusivas para los huéspedes y
aprovechando el marketing en el sitio y la comunicacion
personalizada, el spa puede mejorar la experiencia general del
huésped y construir una lealtad duradera del cliente sin necesidad de
amplias promociones externas.

Comercializar el spa de un hotel al publico significa posicionarlo
como un destino de bienestar mas alla de los huéspedes del hotel. Al
crear una identidad unica, ampliar los servicios de spa de dia,
aprovechar el marketing digital y comprometerse con la comunidad
local, el spa puede atraer a una audiencia mas amplia y generar
negocios consistentes. La combinacion de asociaciones locales,
promociones especiales y una fuerte presencia en linea ayudara a
construir visibilidad y lealtad a la marca tanto entre los lugarefios

como entre los turistas.

Un spa de hotel bien marcado y comercializado de manera
efectiva puede aumentar significativamente la ocupacion del
hotel al crear una razdn convincente para que los huéspedes elijan
el hotel, particularmente para aquellos que buscan experiencias de
bienestar y relajacion. Al ofrecer paquetes personalizados,
aprovechar el turismo de bienestar y promover el spa a través de la
venta cruzada y experiencias unicas, el hotel puede atraer nuevos
huéspedes, llenar habitaciones durante las horas no pico y crear una
base de clientes leales.
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Adoptar precios estratégicos puede mejorar la rentabilidad

a) Estrategias de precios

Las estrategias de precios para un spa de hotel son fundamentales
para equilibrar la rentabilidad, la satisfaccion del huésped vy el
posicionamiento en el mercado. Aqui hay varias estrategias que se pueden
adaptar para que un spa de hotel atienda tanto a los huéspedes del hotel
como al publico en general:

1. Precios basados en el valor

o« Centrarse en el valor percibido: establecer precios basados en el valor
percibido del servicio en lugar de simplemente en los costos. Resalte la
naturaleza lujosa del spa, los tratamientos Unicos, los productos premium y
el entorno exclusivo para justificar los precios premium.

« Crear diferenciacion: Ofrezca experiencias Unicas como tratamientos
exclusivos o rituales de bienestar que solo estan disponibles en su spa, lo
que le permite cobrar precios mas altos debido a su exclusividad.

2. Precios del paquete

« Paquetes combinados: Combine multiples servicios (por ejemplo, masaje
+ facial + sauna) a una tarifa con descuento en comparacion con la compra
de cada servicio individualmente. Los paquetes pueden incluir experiencias
de medio dia o de dia completo, aumentando el valor percibido.

e Paquetes de spa y estancia: Ofrece precios combinados que incluyen
alojamiento y servicios de spa. Por ejemplo, un "retiro de spa de fin de
semana" podria incluir una estancia de 2 noches y multiples tratamientos
de spa, con un ligero descuento para incentivar las reservas.

« Paquetes de temporada o especificos de eventos: Cree paquetes
especiales para vacaciones o eventos (por ejemplo, Dia de San Valentin, Dia
de la Madre, retiros corporativos). Estos paquetes pueden incluir servicios
de spa con beneficios adicionales como champdan, comidas o regalos, y
pueden tener un precio superior.

3. Precios escalonados
¢ Niveles de servicio: Ofrece diferentes niveles de servicio basados en la
experiencia del terapeuta o el lujo del producto utilizado. Por ejemplo:

o Nivel basico: Tratamientos estdandar con productos basicos y
terapeutas de nivel basico a un precio mas bajo.
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o Nivel Premium: Tratamientos de alta gama que utilizan productos
de lujo y realizados por terapeutas mas experimentados a un precio
mas alto.

o Nivel Exclusivo/VIP: Tratamientos personalizados con
comodidades exclusivas (habitaciones privadas, equipos
especializados) y productos de primer nivel.

Opciones de duracion del tratamiento: Ofrece diferentes precios segun
la duracién del tratamiento (por ejemplo, 30 minutos frente a 60 minutos
frente a 90 minutos de masaje). Esto permite a los clientes elegir en funcién
de su presupuesto y disponibilidad de tiempo.

4. Precios dinamicos

Precios maximos y fuera de los maximos: Ajuste los precios en funcién
de la demanda. Por ejemplo, los precios pueden ser mas altos los fines de
semana o durante las temporadas altas de viajes, y mas bajos entre semana
o fuera de temporada. Ofrecer precios mas bajos durante las horas no pico
puede atraer a los lugarefios y aumentar la utilizacion cuando el spa podria
estar infrautilizado.

Ofertas especiales durante los periodos de baja
ocupacion: Proporcione descuentos o promociones durante los periodos
mas lentos para aumentar el trafico. Esto podria ser un "especial de spa
entre semana" que ofrezca un descuento o un servicio adicional para los
huéspedes que reserven tratamientos de spa entre semana.

5. Programas de membresia y lealtad

Niveles de membresia: Introduzca programas de membresia donde los
clientes frecuentes o locales pueden pagar una tarifa mensual o anual a
cambio de tratamientos con descuento, ofertas exclusivas y acceso a
eventos especiales. Esto fomenta las visitas repetidas y crea ingresos
constantes.

Descuentos de fidelizacion: Ofrezca programas de fidelizacion en los que
los clientes ganen puntos con cada visita, que pueden canjear por servicios
gratuitos o con descuento. Estos programas incentivan las visitas repetidas
y pueden ayudar a retener a los clientes.

Descuentos para locales: Ofrezca ofertas o membresias solo para locales
para crear lealtad dentro de la comunidad local. Es posible que los residentes
locales no se alojen en el hotel, pero podrian convertirse en visitantes
habituales del spa si se les incentiva con descuentos.

6. Estrategias de descuento

Descuentos para visitantes por primera vez: Ofrezca precios
introductorios especiales para visitantes por primera vez para fomentar la
prueba. Una vez que experimenten el servicio, pueden convertirse en
clientes habituales.

Descuentos por recomendacion: Proporcione descuentos a los clientes
que remienden a amigos o familiares al spa. Por ejemplo, tanto el referente
como el cliente referido podrian recibir un descuento en su préximo servicio.
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Descuentos de temporada: Ofrezca promociones por tiempo limitado en
torno a vacaciones, temporadas o eventos especificos. Por ejemplo, ofrezca
un "Descuento de bienestar de invierno" en ciertos tratamientos durante los
meses mas frios o un "Especial de regreso a la escuela" para padres
estresados.

7. A la Carta frente a precios todo incluido

A la Carte: Ofrece tratamientos individuales con precios separados, dando
a los clientes la flexibilidad de elegir exactamente lo que quieren. Esto es
util para los clientes que buscan un tratamiento especifico o con un
presupuesto limitado.

Precios todo incluido: Ofrezca una experiencia todo incluido en la que los
huéspedes paguen un solo precio por un paquete que incluye multiples
tratamientos y servicios (por ejemplo, acceso a la piscina del spa, sauna e
instalaciones de fithess). Esto se puede posicionar como una oferta
premium.

8. Ventas adicionales y complementos

Mejoras/Complementos: Anime a los huéspedes a mejorar su
experiencia con complementos como aromaterapia, terapia de piedras
calientes o tiempos de tratamiento prolongados. Estos se pueden ofrecer a
un costo adicional, aumentando los ingresos sin la necesidad de alterar
drasticamente las estructuras de precios.

Ventas de productos: Venda productos de alta gama para el cuidado de
la piel, productos de bienestar o articulos de regalo que complementen los
servicios de spa. Ofrecer productos exclusivos le permite agregar valor y
generar ingresos adicionales.

9. Precios corporativos y grupales

Tarifas de grupo: Ofrezca precios de grupo para fiestas como despedidas
de soltera, eventos corporativos de formacion de equipos o fiestas de
cumpleafios. Proporcionar un descuento por reservar multiples tratamientos
0 servicios puede atraer a grupos mas grandes y aumentar el gasto general.
Programas de  Dbienestar corporativo: Establecer asociaciones
corporativas con empresas locales para ofrecer tarifas especiales para los
programas de bienestar de los empleados. Los clientes corporativos pueden
reservar sesiones regulares para el personal, creando un flujo de ingresos
constante.

10. Precios psicologicos

Precios de encanto: Utilice estrategias de precios que hagan que los
servicios se sientan mas asequibles, como los servicios de precios a 99 € en
lugar de 100 €. Esta pequefa diferencia puede hacer que los precios
parezcan mas atractivos.

Precios de anclaje: Enumere los servicios premium y de alto costo junto
con los servicios estandar para que las opciones regulares se sientan mas
asequibles en comparacion. Por ejemplo, mostrar un dia de spa de lujo de
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500 € junto a un paquete de 200 € hace que este Ultimo parezca una mejor
oferta.

11. Opciones de pago flexibles

o« Tarjetas de regalo: vende tarjetas de regalo que permiten a los clientes
pagar por adelantado servicios o experiencias de spa para regalar a otras
personas. Ofrecer créditos de bonificacién para compras de tarjetas de
regalo mas grandes puede fomentar ventas de mayor valor (por ejemplo,
"Compre una tarjeta de regalo de 200 €, obtenga un bono de 25 €").

e Opciones de pago a plazos: Para paquetes caros y de alta gama,
considere ofrecer planes de pago a plazos, permitiendo a los clientes pagar
en multiples cuotas en lugar de todas a la vez. Esto puede hacer que los
servicios de lujo sean mas accesibles para un publico mas amplio.

b) Impacto financiero

El impacto financiero del spa de un hotel puede ser significativo, tanto en
términos de generacion directa de ingresos como de su contribucién al rendimiento
general del hotel. Un spa bien administrado puede mejorar la experiencia del
huésped, aumentar la ocupacion y generar flujos de ingresos adicionales. Aqui hay
una mirada en profundidad a las implicaciones financieras:

1. Flujos de ingresos directos

e Servicios de spa: Esto incluye ingresos por masajes, tratamientos faciales,
tratamientos corporales, servicios de belleza y actividades de bienestar
como clases de yoga o meditacidn. Los servicios de spa pueden tener un
precio superior, especialmente en hoteles de lujo, lo que contribuye a altos
margenes de beneficio.

e Ventas de productos: Muchos spas de hoteles venden productos
complementarios de bienestar o belleza (por ejemplo, lineas de cuidado de
la piel, aceites esenciales, mercancia de marca de spa) que ofrecen altos
margenes de beneficio. Las ventas minoristas de estos productos afiaden
un flujo de ingresos consistente mas alla de los servicios.

« Programas de membresia: Ofrecer membresias a residentes locales o
visitantes frecuentes crea un flujo de ingresos estable y recurrente. Las
membresias pueden incluir acceso a servicios de spa, servicios de bienestar
y descuentos exclusivos.

« Paquetes de spa de dia: Ofrecer paquetes de spa de dia al publico en
general, incluso si no se alojan en el hotel, abre una nueva fuente de
ingresos. Los residentes locales pueden convertirse en visitantes habituales,
especialmente si hay precios y promociones atractivos.

e Paquetes corporativos y grupales: Proporcionar paquetes grupales o
programas de bienestar corporativo puede atraer reservas mas grandes,
generando ingresos significativos a través de reservas Unicas pero de alto
valor como retiros corporativos, fiestas nupciales o eventos de bienestar.
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2. Contribuciones indirectas a los ingresos

Aumento de las tasas de ocupacion: La presencia de un spa de alta
calidad puede mejorar el atractivo del hotel y convertirse en un factor
decisivo para los huéspedes a la hora de elegir el alojamiento. Los paquetes
de spa combinados con estancias pueden atraer a viajeros centrados en el
bienestar, parejas en escapadas romanticas o huéspedes que buscan una
experiencia relajante y saludable.

Duracion extendida de la estancia: Los huéspedes pueden estar mas
inclinados a extender su estancia para aprovechar las ofertas de spa,
especialmente si el hotel promueve retiros de bienestar de varios dias o
vacaciones centradas en el spa. Las estancias mas largas aumentan
directamente los ingresos de la habitacién del hotel.

Tarifa diaria promedio mas alta (TDP): los hoteles con spas pueden
justificar tarifas de habitacidn mas altas promocionando el spa como una
amenidad de lujo. Esto permite al hotel ordenar un precio superior para
habitaciones y paquetes que incluyen servicios de spa, aumentando el TDP
general.

Ingresos por alimentos y bebidas: Los huéspedes que visiten el spa
también pueden cenar en el restaurante del hotel o pedir servicio de
habitaciones después de los tratamientos. Ofrecer menus de bienestar o
comidas de desintoxicacion como parte de un paquete de spa puede
aumentar las ventas de alimentos y bebidas.

3. Consideraciones de costos y margenes de beneficio

Costos laborales: EI funcionamiento de un spa requiere personal
altamente calificado, incluyendo masajistas, esteticistas y profesionales del
bienestar. Los costos laborales pueden ser significativos, pero el precio de
los servicios a una ventaja, especialmente en hoteles de lujo, puede resultar
en altos margenes de ganancias.

Costos de productos y equipos: Si bien hay costos iniciales para
productos de spa (por ejemplo, aceites, lociones) y equipos (por ejemplo,
mesas de masaje, instalaciones de sauna), estos generalmente se
compensan con los altos margenes en los servicios de spa. La venta
adicional de tratamientos con productos de lujo puede aumentar ain mas
la rentabilidad.

Costos de mantenimiento y operaciéon: EI mantenimiento de las
instalaciones del spa (por ejemplo, piscinas, saunas, areas de relajacion)
puede ser costoso en términos de servicios publicos, limpieza y
mantenimiento general. Sin embargo, estos gastos suelen ser superados
por los ingresos generados por otros servicios que nho requieren
instalaciones de alto mantenimiento (yoga, meditacién).

Gestion de inventario: La gestion eficiente de los productos de spa (por
ejemplo, articulos para el cuidado de la piel) y el inventario minorista es
crucial para evitar el desperdicio y optimizar los costos. Ofrecer articulos
minoristas como productos para el cuidado de la piel también mejora la
rotacion de inventario, anadiendo otra capa de rentabilidad.
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4. Beneficios financieros a largo plazo

e Aumento del valor de la propiedad: Un spa bien disefiado y rentable
puede aumentar el valor general de la propiedad del hotel, ya que mejora
el atractivo del activo. Los compradores o inversores potenciales pueden ver
un mayor valor en un hotel con spa, ya que diversifica las fuentes de
ingresos y se suma al atractivo del lujo.

» Resiliencia durante los periodos fuera de las horas poco: Ofrecer
servicios de spa puede ayudar a mitigar la pérdida de ingresos durante los
periodos de baja ocupacion. Los residentes locales o los huéspedes que no
son del hotel aun pueden visitar el spa, proporcionando un flujo de ingresos
mas estable incluso cuando la ocupacién de la habitacién es baja.

Una estrategia de precios bien estructurada para un spa de hotel
debe equilibrar el lujo y la exclusividad asociados con la experiencia
sin dejar de ser accesible para el mercado objetivo. Al aprovechar
una combinacion de precios dinamicos, paquetes, programas de
membresia y promociones, el spa puede atraer tanto a los
huéspedes del hotel como al publico en general. Esto no solo
aumenta la rentabilidad, sino que también genera lealtad y
compromiso a largo plazo.

El impacto financiero de un spa de hotel se extiende mas alla de los
ingresos directos de los servicios de spa. Un spa puede influir
significativamente en las reservas de habitaciones, la satisfaccion de
los huéspedes y el posicionamiento de la marca, contribuyendo a
mayores tasas de ocupacion, ADR y rentabilidad general. Al
optimizar los precios, el marketing y las ofertas de servicios, el spa
del hotel puede ser un fuerte generador de ingresos y un factor
clave para diferenciar al hotel de sus competidores. La gestion
adecuada de los costos, el marketing efectivo y la entrega de
experiencias de alto valor son esenciales para maximizar la
contribucion financiera del spa.

Pagina 40 de 41



Mirando hacia adelante: El brillante futuro de
los spas de los hoteles

La industria de los spas hoteleros esta al borde de un
crecimiento increible, impulsado por el estilo de vida clave y
los factores sociales. Aqui hay tres razones convincentes por
las que esta industria se enfrenta a un futuro brillante:

1. El aumento de las afecciones cronicas: A medida que mas
personas se enfrentan a las consecuencias de estilos de vida
sedentarios, dietas poco saludables y presiones sociales implacables,
las enfermedades crénicas y el estrés se han vuelto comunes. Los
spas de los hoteles pueden proporcionar un santuario para aquellos
que buscan alivio, ofreciendo tratamientos de bienestar que
contrarresten estos desafios modernos.

2. Barreras de acceso a la atencion médica: A pesar de los
avances en la medicina, el acceso a la atenciéon médica se esta
comercializando cada vez mas y esta fuera del alcance de muchos.
Los spas de los hoteles pueden cerrar esta brecha ofreciendo
soluciones de bienestar personalizadas y accesibles, sin la molestia
de navegar por el sistema de salud tradicional.

3. Un cambio hacia la salud preventiva: La gente estda mas
ansiosa que nunca por adoptar medidas de salud preventiva, pero
las demandas de una vida acelerada dejan poco tiempo para el
autocuidado. Los spas de los hoteles pueden proporcionar el retiro
perfecto, combinando el lujo con la orientacién experta sobre como
relajarse, rejuvenecer y mantener el bienestar a largo plazo.

Por lo tanto, una visita al spa de un hotel moderno puede
ofrecer el maximo escape del ajetreo de la vida diaria,
proporcionando no solo relajacion, sino un enfoque proactivo
para mejorar la salud y el bienestar.

Con un enfoque inteligente de las infinitas posibilidades que un
spa de hotel puede ofrecer, puede convertirse en mucho mas
gue un simple escape, puede convertirse en una inversion en
la vitalidad futura de uno.
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